Versicherun f
Versicherern 3b sofort 1a

Fur Millionen Kunden
Transparenz und SC
profitiert von de

In Zeiten des Umbruchs entscheiden bis-
weilen Sekunden iiber das Ergebnis der
Anstrengung von 20 Jahren. Das soll
selbst tir Renditen biederer Lebensversi-
cherungen gelten. Bernhard Schmidt aus
dem oberbergischen Morsbach hatte bei
der Allianz gleich zwei Vertrage abge-
schlossen, die laut Police am 1. Januar
fallig waren. Der Termin hdtte ihm einige
Tausend Euro extra bescheren konnen,
weil seit Jahresbeginn allen Kunden ein
Anteil an den Finanzreserven ihres Versi-
cherers zusteht. Doch die Allianz zahlt

nicht. Sie bemiiht eine juristische Finesse:

srecht. Eine Ja

bedeutet das:

hutz. Wer sein
n neuen Vorschriften.

nrhundertreform zwingt

irere Spielregeln auf.
Mehr Geld,

e Rechte kennt,

Das Vertragsende sei nicht am 1. Januar,
sondern eine Sekunde frither — am 31.
Dezember, prazise 24 Uhr.

Félle wie diesen gibt es zigtausendfach in
Deutschland. Anderen Arger mit der Ver-
sicherung auch. Mehr als 30000 Kunden
beschweren sich jahrlich Gber die Bran-
che —etwa, weil der Versicherer nicht zah-
len will, sie sich schlecht beraten oder
tbervorteilt fihlen. Scherereien wie im
Fall Schmidt, wo eine Sekunde tiber Tau-
sende Euro entscheiden soll, sind haufig.
Doch ab sofort haben Kunden bessere
Karten gegentiber ihrem Versicherer. >
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Musste sieben Millio
nen Euro flr die Um-
setzung der Reform
ausgeben: Rolf-Peter
Hoenen, Vorstand der
Huk-Coburg

Erwartet mehr Auf-
wand fiir Vermittler:
Hans-Ludger
Sandkiihler vom
Institut der Versiche-
rungsmakler.

Sieht klare Vorteile
flr Kunden bei der

Schadenregulierung:

Ernst Niederleithin-
ger, Vorsitzender der
Reformkommission.

Bewertet das runder-

neuerte Gesetz als

~grofen Wurf fiir

Kunden": Wolfgang
Romer, Ombuds-
mann.

Hofft auf mehr
Durchblick bei der
Auszahlungvon
Lebenspolicen:
Ex-Kunde Franz Josef
Rang.




Seit dem 1. Januar gilt ein vollstandig reformier-
tes Versicherungsvertragsgesetz (VVG), Grund-
gesetz fir alle 428 Millionen Policen. Acht Jah-
re werkelten Ministeriale, Experten und Parla-
mentarier daran, das nahezu 100 Jahre alte
Paragrafenwerk zu modernisieren —zum Wohle
der Kunden. Sie seien ,die Gewinner der Re-
form”, betont Bundesjustizministerin Brigitte
Zypries. Die faireren Spielregeln gelten fiir neue
Abschliisse ab solort, Altkunden profitieren spa-
testens 2009.

Es geht um eine Menge Geld. Immerhin stecken
die Deutschen rund 121 Milliarden Euro jahr-
lich in ihre privaten Lebens-, Kranken- und
Sachversicherungen. Das sind durchschnittlich
3100 Euro je Haushalt, bei Gutsituierten kommt
leicht ein Vielfaches zusammen. Fiir dieses Geld
wird es jetzt mehr geben. Mehr Schutz, mehr
Leistung, mehr Information — fast alle Ande- Soll ubererfullt
rungen verheilden Verbesserungen. ,Das Gesetz

. Guter Service fur langjahrige Kunden: Obwohl das neue
ist fiir Kunden ein grofSer Wurf”, bestatigt Om-

Gesetz fir Altvertrage erst ab dem 1. Januar 2009 gilt, haben

28 Gesellschaften die verbraucherfreundlichen Regeln bereits
eingefiihrt. Nicht jeder Versicherer Ubertragt aber alle Verbes-
serungen auf seine Bestandskunden.

budsmann Wolfgang Romer. Thre Position sei
gestarkt, ob bei Beratung, Schadenregulierung
oder Kiindigung. Das allein bringt bei Streit oder
Verhandlungen aber noch keinen entschei-
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Vertragsabschluss

Beratung:
Faustpfand vom Vermittler

Bereich: Alle Versicherungen
Geltung: Fiir Neukunden sofort, fir Altkunden nicht

Es war wohl ein Geschaft unter Frauen. Viel Verstandnis, wenig
Wichtigtuerei. Als sich die Kundin spater an den Ombudsmann der
Versicherungswirtschaft wandte, war sie dennoch erbost. lhr Vor-
wurf: Sie sei von der Vermittlerin falsch beraten worden. Notiger
als die Lebens- und Unfallpolicen, die ihr verkauft worden waren,
brauche sie als Polizistin doch Berufsunfahigkeitsschutz. Woh!
wahr.Umeinen Beratungsfehler nachzuweisen, hatte die Beamtin
allerdings gezielt nachfragen und dies auch belegen mussen. Das
gab Akte 8224/2002 aber nicht her.

InBeweisnot gerieten Versicherte bisher oft, wenn sie sich nicht kor-
rekt beraten fiihlten — und unpassende Vertrage wieder loswerden
wollten oder gar Schadenersatz forderten. Das dndert sich: Seit Mai
2007 ist die Masse der selbststandigen Vertriebler verpflichtet, Kun-
den nach deren Bediirfnissen zu beraten und das schriftlich zu do-
kumentieren. Das Versicherungsvertragsgesetz (VVG) verlangt nun
auch von den Versicherern selbst und ihren 55000 Angestellten ein
Protokoll. Hatte die Polizistin einen Rundumrat verlangt, ware das
demnach dokumentiert und ihre Chancen wéren nicht schlecht.
Bessere Beratung stiinde der Branche gut an, die sehr komplexe
Produkte verkauft. ,Viele Versicherte machen sich falsche Vorstel-
lungen, zum Beispiel bei Fondspolicen®, sagt Hans-Ludger Sand-
kithler, Versicherungsmakler aus Dortmund. ,,Die Leute denken, sie
hatten eine sichere Lebensversicherung. Dabei sind das riskante
Produkte, die auch Verlust einfahren kdnnen.” Dartiiber missen An-
bieter nun aufkldren, wenn sie selbst kein Risiko eingehen wollen.
Fazit: Vor allem das Protokoll verbessert den Schutz der Kunden.
Allzuvollmundige Versprechen kdnnen die Branche teuerzu stehen

Wir haben rund 10000 Manntage investiert, um

das reformierte Gesetz umzusetzen. Die neuen Regeln
legen wir jetzt auch schon fiir Altvertrdge zugrunde.”

Rolf-Peter Hoenen, Vorstandssprecher der Huk-Coburg

kommen. Das diszipliniert. Neukunden erhalten eine Kopie des Pro-
tokolls. Als Faustpfand kann diese Tausende Euro wert sein., Wer das
Papier priift und aufbewahrt, hat im Fall einer Fehlberatung reelle
Chancen, seine Anspriche durchzusetzen®, sagt Ombudsmann
Wolfgang Romer. Wermutstropfen: Direktversicherer wie Cosmos-
direkt und Asstel bieten diesen Kundenschutz nicht.

Strategie: Dokumentation ist alles

< Ansage. Kunden duBernihre Wiinsche und Lebenssituation beim
Vermittler deutlich. Wer unsicher ist, verlangt eine Beratung zum
gesamten Policenportfolio und priift die Aufnahme ins Protokoll.
= Verzicht., Unterschreiben Sie nur ja keine Verzichtserklarung fir
Beratung und Dokumentation—auch,wennderVertreter das nahe-
legt”,mahntRomer.Im Streitfall tragt der Kunde die Beweislast.Ein
falscher Rat ist ohne Protokoll kaum zu belegen.

= Vorsicht. Wer bequem per Internet oder Telefon bei Direktversi-
cherern abschlieRt, ist schlechter vor Beratungsfehlern geschiitzt.
Dort entfillt die Pflicht zu Beratung und Dokumentation, weil sie
laut Gesetzbegriindung ,praktisch nicht erfiillt werden kann®.




ten bringt das Bares — zum Beispiel, wenn ihre
Gesellschaft trotz grober Fahrlassigkeit einen Teil
des Schadens erstattet. ,Ich sehe keinen Grund,
unsere treuen Bestandskunden schlechter zu
stellen als unsere Neukunden®, sagt Volker Sei-
del, Vorstand der Volksfiirsorge. Ganz so kulant
wie es scheint sind die Vorreiter aber nichrt alle:
Viele wie R+V und Volkswohlbund sortieren die
Paragraten und bestimmen Punkt fiir Punkt,
welche Vorteile sie Altkunden gewdhren und
welche nicht. Wenn es um Erstattungen geht,
miissen Kunden daher nachlorschen, ob noch
altes oder schon neues Recht fiir sie gilt.

Klauselrelikte gekippt

Die Assekuranz lebte bisher nicht schlecht von
Klauselrelikten aus der Kaiserzeit: Danach zahl-
ten Kiindiger etwa den vollen Beitrag bis zum
Ende des Versicherungsjahres, auch, wenn ihr
Schutz vorher endete. ,Das war abstrus”, sagt
Professor Ernst Niederleithinger, Vorsitzender der
VVG-Relormkommission. Geld ohne Gegenleis-
tung — das ist vorbei. Gestrichen sind auch harte
Sanktionen: Lehnte eine Gesellschalt eine Leis-
tung ab, musste der Kunde bisher binnen sechs
Monaten klagen. Andernfalls verlor er seinen
Anspruch. Kiinftig bleiben daftir drei Jahre Zeit.
Mehr Verbraucherschutz erzwingt das neue Ge-
setz notfalls, etwa bei Hausrat- oder Unlallpo-
licen. Die verkaufen Vertriebe bevorzugt mit [iinf
Jahren Laufzeit. Das bringt mehr Provision als
Ein-Jahres-Policen. ,Die Kunden missen die
Fristen zdhneknirschend erfillen, obwohl es
langst passendere oder glinstigere Angebote
gibt”, sagt die Diisseldorfer Rechtsanwiltin Su-
sanne Zophel. Jetzt lockern sich die Fesseln: Die
maximale Laufzeit ist aul drei Jahre begrenzt.
Rithrigen Kunden helfen solche Regelungen,
schneller zu besseren Anbietern zu wechseln.
Dasmachtden Wettbewerb fiir die Unternehmen
harter und die Margen sinken —so lange die Ge-
sellschaften die Beitrdge nicht anheben. Dieses
Jahr will keines der 45 Unternehmen, die die Ca-
pital-Umfrage beantworteten, die Pramien erho-
hen. Auf Dauer diirfte der bessere Schutz aber
seinen Preis haben. Weil Versicherer ofter zahlen
miissen, etwa wegen kulanterer Regeln bei
Pflichtverletzungen des Kunden, rechnen Exper-
ten mittelfristig mit hoheren Beitragen, zum Bei-
spiel fir Berufsunfahigkeitspolicen. ,Bei Neuver-
tragen ergeben sich typischerweise Pramienstei-
gerungen von vier bis zwol{ Prozent”, errechnete
Ulrich Pasdika vom Riickversicherer Gen Re. >

Antragsfragen:
Entscharfte Zeitbombe

Bereich: Lebens-, Berufsunfahigkeits-, Krankenversicherung
Geltung: Fiir Neukunden sofort, in Teilen fiir Altkunden ab 2009

In Formularen steckt das Verhdngnis oft an unscheinbaren Stellen.
Bei Versicherungsantragen sind das die Fragen zur Gesundheit.
Das erfuhr ein Architekt aus Ludwigshafen. Er war wegen einer
Nackenverspannung zum Arzt gegangen und hatte das — weil es
ihm geringfligig erschien — im Antrag flr seine Berufsunfahig-
keitspolice nicht angegeben. Der Arzt rechnete eine Akupunktur
ab. Als der Freiberufler nach einigen Jahren wegen Riicken-
schmerzen nicht mehr arbeiten konnte, verweigerte der Versiche-
rer die Rente. Begriindung: Der Kunde habe die Halswirbelpro-
bleme verschwiegen. Beitrag gezahlt, Schutz verloren.

Falle wie dieser fiillen in den Gerichten ganze Regale. Die Antrags-
fragen sind einer der heikelsten Streitpunkte zwischen Kunde und
Versicherer. Im Bereich Berufsunfahigkeit (BU) begriindet die As-
sekuranz jede vierte abgelehnte Leistung mit falschen Antrags-
angaben.,ImSchadenfallforschenVersicherersystematisch nach®,
sagt Michael Wortberg von der Verbraucherzentrale Rheinland-
Pfalz. Interne Branchenzahlen bestatigen das: Gut ausgebildete
Prifer decken 90 Prozent solcher Pflichtverletzungen auf. In der
Falle sallen viele Kunden schon, wenn die Formulare vage nach

,Beschwerden”fragten: DerKandidat musstedannvom Husten bis

zum Hautekzemalles akribisch auflisten.Leichter gesagt,als getan.
Das Risiko, etwas zu vergessen, lag beim thm.

Das ist vorbei. Nun miissen Kandidaten nur noch Krankheiten an-
geben, nach denen der Versicherer konkret und in Textform fragt.
Vergisst er etwas, ist das sein Problem. ,Das ist eine massive Ent-
lastung”, urteilt Wortberg. Im Ergebnis hatten Kunden haufiger
Schutz. Und noch eine Zeitbombe ist entscharft: Wer nach dem
Absenden des Antrags und vor dem Erhalt der Police krank wurde,
musste das bisher nachmelden. Sonst drohte der Verlust des
Schutzes. ,Da sind viele Leute reingerasselt, weil sie nicht mal da-
von wussten”, sagt Wortberg. Ab sofort sind Neukunden von der
Nachmeldung befreit.

Fazit: Die Last der heiklen Antragsfragen ist fairer verteilt. Die
Pflicht zur Initiative, die das alte Gesetz dem juristisch unbedarf-
tenKunden aufbiirdete, liegt nun beiden Profis. Zugleich verjahren
falsche Antragsangaben laut Gesetz schneller, bei grober Fahrlas-
sigkeit in der Krankenversicherung etwa schon nach drei Jahren.




,Die Kunden werden rechtzeitig informiert. Das ist gut so.

Bei einer Lebensversicherung miissen Vermittler aber
nun oft 50 Seiten Papier und mehr aushdandigen.”

Hans-Ludger Sandkiihler, Institut der Versicherungsmakler

Beides verbessert den Schutz fir Kunden erheblich, kannihn aller-
dings mittelfristig auch verteuern. Der Kélner Riickversicherer Gen
Re geht davon aus, dass die Beitrage fiir neue BU-Policen je nach
Versicherer um vier bis zwélIf Prozent steigen konnten. Immerhin:
Soeinfach wie bisher konnen sich die Gesellschaften im Leistungs-
fall nicht mehr aus dem Vertrag winden.

Strategie: Pflicht zur Prazision

+ Akribie. Die Uibelsten Fallen im Antragsformular sind beseitigt.
Von der Pflicht zur akribischen Antwort befreit das Interessenten
aber nicht. Im Gegenteil: Es kommt beim Ausfiillen des Formulars
nicht nur auf die richtigen, sondern auch auf vollstandige Antwor-
ten an. Einige Versicherer diirften Antrdage von Interessenten zu-
dem vorab noch penibler priifen als schon bisher.

=+ Schiitzenhilfe. Im Leistungsfall stellt sich jetzt stets die Frage, ob
fiirden Vertrag schon das neue oder noch das alte Recht gilt. Wenn
eine Gesellschaft die Leistung verwehrt, empfiehit es sich, unab-
hiingige: Evperten wie eine Verbraucherzentrale oder Versiche-
rungsberater zu Rate zu ziehen (siehe , Information®,5.32).

Information:
Erst gucken, dann kaufen

Bereich: Alle Versicherungen
Geltung: Fir Neukunden sofort, teilweise erst ab 1. Juli

Konnen Siesich vorstellen, ein Auto zu kaufen,ohne Motorleistung
und Ausstattung zu kennen? Nein? Bei Versicherungen war das
bisher so. Das sogenannte Policenmodell war ein deutsches Kuri-
osum: Interessenten kauften die Katze im Sack. Die fiir den Ab-
schluss notigen Vertragsinformationen erhielt der Kunde erst,
wenn er die Police in der Hand hatte —der Kontrakt also schon lief.
Dem Versicherten blieben zwar zwei Wochen, um seine Entschei-
dung riickgangig zu machen. ,Einen unverbindlichen Vergleich
mehrerer Angebote torpedierte das Verfahren aber”, urteilt Lars
Gatschke vom Verbraucherzentrale Bundesverband. , Erst drei Ver-
trage abschlieRen, dann alle vergleichen und schlieBlich zweien
widersprechen? Das macht doch kein Mensch!”

Mit dem alten Brauch — erst kaufen, dann angucken - rdumt das
neue Recht radikal auf. Ab sofort miissen Versicherer alle Vertrags-
unterlagen vor dem Abschluss aushandigen,spatestens, wenn der
Kunde den Antrag stellt. Die Branche stéhnt, weil ihre Vertreter
mehr Papier verteilen mussen. 60 bis 120 Seiten kommen laut
Michael Renz, Vorstand der Zurich, bei einer Lebensversicherung
zusammen. 46 Seiten sind es bei einer Riester-Police der Allianz. Es
hilft nichts. Schummeln wird bestraft: Der Versicherte darf per Wi-
derruf jederzeit aus dem Vertrag aussteigen, wenn sich der Versi-
cherer nicht an die Vorabinformation halt. ,Die rechtzeitige Kun-
deninformation ist ein Meilenstein®, konstatiert Ernst Niederleit-
hinger, Leiter der VVG-Reformkommission. Zugleich verlangt >

Papierpakete: Vergleich macht reich

Paket 1: Produktinformationsblatt. Kurz, Gbersichtlich und ver-
standlich liefern Versicherer ab 1. Juli einen Uberblick tiber die
wichtigsten Punkte der Police. Ob das gelingt, wird sich zeigen.

Paket 2: Bedingungen. Das Kleingedruckte macht Miihe, ist aber
so wichtig wie die Probefahrt beim Gebrauchtwagen. Ohne Zeit-
druck studieren, Fragen klaren, erst dann unterschreiben.

Paket 3: Extras. Bei Lebens-, Kranken-, Berufsunfdhigkeits- und
Unfallversicherungen mit Pramienrlickgewahr diirfen Kunden
spatestens ab Juli zusétzliche Fakten erwarten, zum Beispiel zu
Uberschuss (Leben) oder Beitragsentwicklung (Kranken).



Mit dem Verbraucherschutz steigt der Aufwand
der Branche. Kniippeldick kommt es fiir die rund
460000 Versicherungsvermittler. Dafiir sorgt die
Abschalfung eines liebgewonnenen Rituals, ge-
gen die sich die Branche vehement stemmte. Sie
handigte die Vertragsklauseln bisher namlich erst
nach der Unterschrilt des Kunden aus. Jetzt muss
er samtliche Papiere rechtzeitig vorher erhalten.
~Rechtzeitig bedeutet: Recht aul Bedenkzeit und
Vergleich”, sagt Lars Gatschke vom Verbraucher-
zentrale Bundesverband. Dann miisse der Ver-
treter eben ein zweites Mal kommen. Abschlie-
[Sen und abtauchen, das geht nicht mehr.

Die Branche jammert. Der Kunde werde unter
einem Papierberg begraben — auch, wenn er gar
nicht unterschreibe. Sogar die Okologie muss

herhalten: Allein in der Lebensversicherung be-
trage der Papiermehrbedarl jihrlich 12500 Ton-
nen. Der Vermittler miisse ,mit einem Kleinlaster
vorfahren”, lamentierte Friedrich Bohl vom Fi-
nanzvertricb DVAG. Tatsachlich schwillt das In-
formationspaket an: bei Riester-Renten der Cos-
mosdirekt von finf auf 37 Seiten, bei einer Be-
rulsunfahigkeitspolice der Allianz auf 70 Seiten.

Noch drger kauen Vertriebsleute an der kunden-
freundlichen Gebtihrentransparenz. Bis wenige

Tage vor Weihnachten wehrte sich die Asseku-
ranz erbittert, die bislang geheimen Kosten von

Lebens-, Berufsunfahigkeits- und Krankenver-
sicherungen auszuweisen. Doch das Bundesjus-
tizministerium blieb unnachgiebig: Ab Juli miis-
sen dic Gesellschalten die eingepreisten Ab-
schlusskosten nennen, die auch die Provisionen

fiir Vertreter beinhalten.

Feilschen mit dem Vertreter

Denenschwant Schlimmes: Wenn Interessenten
erst mal Abschlussgebiihren von zum Beispiel
2000 Euro sehen, so die Sorge, kénnten Kunden
einen Anteil daran verlangen. Zwar erhalten die
Vermittler weniger, als das Angebot ausweist,
und diirfen laut Provisionsabgabeverbot auch
nichts riickerstatten. Doch der Welttbewerb
driickt: Zeigt ein Konkurrent mehr Entgegen-
kommen, macht womdoglich er das Geschift.
Obdas neue Gesetz die traditionelle Aversion der
Versicherer gegen Transparenz heilt, istallerdings
offen. Schon bei Riester-Renten torpedierten sie
die gesetzlich verordnete Offenheit mit kompli-
zierten Kostensdtzen so griindlich, dass selbst
Experten nicht mehr durchblickten. Jetzt dimpft
die Branche erneut die Erwartung: Selbst wenn
die Gebtihren in Euro und Cent ausgewiesen >

das Gesetz der Assekuranz mehr Offenheit ab. So erfahren Kundd
ab Juli beispielsweise mehr tber ihre Lebens- und Krankenver
cherungen. Dazu gehéren auch einige Fakten, die Versichererb
her zur Geheimsache erklarten—zum Beispiel, wie sich der Beitr
eines privaten Krankentarifs in den vergangenen zehn Jahrenell
wickelt hat. Pramienspriinge von 20 Prozent sagen zwar nod
nichts tiber den Beitrag der Zukunft.Sie lassen die Geschaftspoli
des Anbieters aber nicht im besten Licht erscheinen. Wer sichd
Muahe macht, findet solche Warnhinweise kiinftig.
Fazit: Mehr Information und die Chance zum Vergleich sind K
den sicher. Mit einem Stapel Papier miissen sie vor Vertragsl
schluss aber rechnen. Selbst zur schlichtesten Police, berichte
Branchenkenner, werden 30 Seiten ausgereicht. Hilfreich: Eingl
Uberblick tiber die wichtigsten Punkte bietet das gesetzlichvo g
schriebene Produktinformationsblatt.,Das passt auf eine Seits
sagt lurist Romer. Er weil, wovon er spricht: Fiir eine Rechtsschut
police hat er das schon mal vorexerziert.

Kostenausweis:
Preisschild fur Policen

Bereich: Lebens-, Berufsunfahigkeits-, Krankenversicherung
Geltung: Fiir Neukunden spatestens ab Juli, fiir Altkunden nicht

Gegen keine Neuerung kampfte die Versicherungslobby so verbis
sen wie gegen die geplante Offenlegung der Kosten von Lebens,
Berufsunfdhigkeits- und Krankenversicherungen. Der Kunde zah
diesen oft einige Tausend Euro hohen Posten seit jeher, zum Bel:
spiel fur Vermittler und Verwaltung. Nur: Er sah es nicht. Was sein
Vertrag kosten soll, darliber deckten die Versicherer den Mantel
des Schweigens. Das war bestenfalls Expertenwissen.
Versicherungsmathematiker Axel Kleinlein kalkulierte zig Policen
unzufriedener Kunden nach, die sich (iber karge Auszahlungen
wunderten—undfanddabeiteils schockierende Gebiihren.,ImFall
einer britischen Gesellschaft reduzierten die Kosten den Beitrag|
den ersten elf Jahren um 87 Prozent”, berichtet Kleinlein. ,Hatte
der Kunde das gewusst, hatte er niemals abgeschlossen.“ Der Ver
sicherungsnehmer klagt jetzt.
Solche Extreme sind zwar die Ausnahme, Beitragsabschlage bisu
20 Prozent Uber die gesamte Vertragslaufzeit laut Kleinlein aber



«Die Reform hat keine Reparaturen erledigt, sondern ein
neues Gesetz mit 215 Paragrafen geschaffen. In weiten
Teilen bieten sie klare Verbesserungen fiir Kunden.”

Professor Ernst Niederleithinger, Leiter der VVG-Reformkommission

durchaus tblich. Sichtbar war das bisher nicht, die Folgen aber
splrbar: Die Kosten schmilern stets den Ertrag der Police.

Mitdem Versteckspiel soll es nun vorbei sein.Ob ein Lebensversiche-
rungsangebot glinstig oder teuer kalkuliert, ist laut Gesetz ab Juli
fir Kunden ersichtlich. Die Versicherer miissen dann die Abschluss-
kosten ausweisen —und zwar als Summe in Euro und Cent. 2000 bis
4000 Euro kommen bei den typischerweise lang laufenden Vertra-
gen leicht zusammen. Die iibrigen Gebiihren, etwa fiir die Verwal-
tung, sind zumindest prozentual anzugeben. Sie allein kénnen die
Beitragsrendite eines Vertrages leicht von gut 4,5 auf rund vier Pro-
zent driicken, wie etwa die Provinzial Rheinland ausweist. Das sind
keine Peanuts, sondern oft einige Tausend Euro.

Fazit: ,Das Preisschild ist fiir Kunden eine elementare Information,
um vergleichen zu konnen und teure Offerten auszusortieren®,
urteiltKleinlein.Dem vom Gesetzgeber erwiinschten Wettbewerb
dirfte das gut tun. Die Kosten sind ein Indiz fir die Leistungsfa-
higkeit eines Vertrages. Als alleiniges Auswahlkriterium eines An-
gebotes taugen sie aber nicht: Sie mindern zwar den Ertrag der
Police, aber es kommt auch darauf an, was der Versicherer an den

Kapitalmarkten verdient —und was er davon an seine Kunden aus-
schiittet.

Strategie: Preistreiber identifizieren

* Geltung. Der Kostenausweis gilt ab Juli fiir lang laufende Pro-
dukte, zum Beispiel Lebens-, Renten- und Berufsunfahigkeitspoli-
cen sowie private Krankenvollversicherungen. Interessierte Kun-
den fordern ihren Vermittler in diesem Punkt aber schon jetzt.

= Vergleich. Noch ist nicht raus, wie die Gesellschaften die unge-
liebte Verordnung umsetzen. Bisher versuchten sie Kostenverglei-
che zu erschweren, etwa mit dem Hinweis auf verschiedene Leis-
tungsinhalte. Wer das Wunschprofil seiner Police definiert und
mehrere Offerten einholt, kann kiinftig Preistreiber identifizieren.
* Alternativen. Die Branche iiberlegt noch, beim Kostenausweis
mehr als n6tig zu tun und entweder Abschlusskosten auch pro-
zentual auszuweisen — oder die Gesamtkosten des Vertrages. Das
soll beim Vergleich mit Fonds helfen, die ebenfalls Prozentsitze
nennen.

Mehr als 100 Prozent Preisunterschied

Weilche Kosten sie in eine Lebensversicherung einkalkuliert
haben, miissen Versicherer ab Juli ausweisen. Das Modell zeigt:
Allein bei den laufenden Gebiihren fiir eine private Rente
fordern teure Gesellschaften leicht doppelt so viel wie glinstige.

Kosten Teurer Vertrag Mittlerer Vertrag Giinstiger Vertrag

Fiir Abschluss und

Vertrieb (einmalig) 4620 Euro 3460 Euro 2890 Euro
Fiir Verwaltung und
Sonstiges* (jahrlich) 510 Euro 360 Euro 240 Euro

Auf Basis marktublicher Kosten beispielhaft modelliert fiir eine klassische Privatrente fiir einen
35-Jahrigen, Laufzeit bis Alter 67 Jahre, Monatsbeitrag: 260 Euro. ” Uber die gesamte Vertrags-
laufzeit. Quelle: Mathconcepts, Berlin.



wiirden, werde es Kunden nicht gelingen, zwei
Angebote zu vergleichen, sagt etwa Hans Peter
Sterk, Vorstand der Provinzial Rheinland.
Harsche Kritik hagelte es jahrelang vor allem an
der Lebensversicherung, die mit fast 80 Milliar-
den Euro Beitragen jahrlich als Brot-und-Butter-
Sparte der Versicherungswirtschaft gilt. Thr wid-
meten die Reformer laut Gesetzesbegriindung
Jbesondere Aulmerksamkeit”. So erhalten Kun-
den, die einen Vertrag schliefien aber bald wieder
kiindigen, jetzt Teile ihres Beitrags zurtick. Bisher
gingen die ersten Zahlungen komplett fiir Ab-
schlusskosten drautf, das Sparguthaben startete
alsoim Minus. Nach hichstrichterlichen Urteilen
muss die Branche diese Kosten fiir Kiindiger nun
tber finfJahre strecken —sprich: Schon im ersten
Jahr gibt's etwas Geld zurtick. Das ist gut.

Die Assekuranz erfiillt die Vorgaben auch buch-
stabengenau, tut aber keinen Jota mehr. So
kénnten neben Aussteigern eigentlich auch treue
Kunden durch hohere Sparguthaben zu Vertrags-
beginn profitieren. Sie tun es aber nicht. Einfalls-
reich entwickelten Versicherungsmathematiker
ein System, das hohere Werte fiir Kiindiger aus-
weist, ohne die Anfangsguthaben aller Kunden zu
erhéhen. Denn dafiir miissten sie Zins und Zin-
seszins zahlen. Ergebnis: Viele Versicherer flihren
die Sparguthaben aller Kunden weiter wie hisher.
Nur wer friih aussteigt, bekommt durch eine ge-
sonderte Kostenrechnung mehr. ,Das ist eine
Schattenbuchtiihrung fiir Kiindiger”, sagt Ver-
braucherschiitzer Axel Kleinlein. Immerhin: Die
Allianz macht es anders und stellt alle gleich.

In jedem Fall profiticren Lebensversicherte jetzt
von Finanzreserven, die die Branche mithilfe
ihrer Beitrdage aufgebaut hat. Bei der Allianz Le-
ben, die aul dem dicksten Polster sitzt, erhalten
Kunden laut Vorstandschef Maximilian Zimme-
rer um zwei bis acht Prozent hohere Auszah-
lungen als 2007. So weit die gute Nachricht.
Allerdings kann es auch passieren, dass ein Kun-
de weniger bekommt. Zimmerer: ,An der Zutei-
lungsmasse andert sich nichts. Das Geld wird
nur gleichmaliger verteilt.” Bisher losten die
Versicherer ihre Reserven nach Gutdiinken aul.
Jetzt missen sie die Betrdge verursachungsori-
entiert verteilen —also jedem einen fairen Anteil
uberweisen. Je langer die Laulzeit und je hoher
der Beitrag, desto mehr Autschlag gibt es.

Das gilt zumindest fiir alle Vertrdge, die ab 2. Ja-
nuar 2008 enden. Ob auch Policen mit dem End-
datum 1. Januar unter die neue Zeitrechnung
fallen, miissen Kunden wie Bernhard Schmidt

wohl erst vor Gericht kldren. O

Schadenfall

Erstattung:
Totalausfall wird seltener

Bereich: Sachversicherungen
Geltung: Fiir Neukunden sofort, flr Altkunden spatestens 2009

Zuweilen endet der kurze Blick auf den PCim Desaster.Nach einem

langen Arbeitstag stellte der Recklinghausener Carsten Hahn ei-
nen Topf Ol auf die Kochplatte. Tintenfischringe sollte es geben.
Dann startete er den PC. Bei der Riickkehr in die Kiiche, kaum zehn

Minuten spater, brannte es lichterloh. Alle Loschversuche waren

vergebens, Kiiche und Teile des Wohnzimmers wurden ein Raub

der Flammen. Die Hausratversicherung der DEVK lehnte die Erstat-
tungdes 35000-Euro-Schadensab:Hahn habe sich grob fahrlassig
verhalten, weil er die Kliche verlassen hatte. ,Da mein Mandant
keinen Rechtsschutz hat, verzichtete erauf den Gangvors Gericht®,
sagt seine Dusseldorfer Anwadltin Susanne Zophel.

Das Problem: Bei grober Fahrlassigkeit gehen die meisten Versi-
cherten im Schadenfall leer aus. Nach altem Recht gilt das , Alles-
oder nichts-Prinzip“: Kunden, die ihre Sorgfaltspflicht drastisch

vernachlassigen, verlieren den Versicherungsschutz. In der Kfz-
Versicherung gilt das Uberfahren einer roten Ampel oder ein Alko-
holpegel von mehr als 1,1 Promille in der Regel ebenso als grob
fahrldssig wie vermeintliche Kavaliersdelikte, etwa Handytelefo-
nate ohne Freisprecheinrichtung. Hausratversicherte missen bei
Verlassen der Wohnung die Haustir abschlieRen, sonst ist der
Schutz in der Regel perdu.

Seit dem ersten Januar kénnen Versicherte auch bei grober Fahr-
lassigkeit aufeine Teilerstattung hoffen—und zwar abhangigvon
der Schwere ihres Verschuldens. Das wird in jedem Einzelfall be-
stimmt, im Zweifel vor Gericht.

Fazit:Versicherer miissen haufiger zahlen.Sie leisten jetzt auch bei
grober Fahrlassigkeit.,,Die Hohe der Erstattung richtet sich propor-



.Die Auszahlungen der Lebensversicherer sind einer der
héufigsten Streitpunkte. Allein 2007 gingen dazu die
meisten Fille ein, mehr als 7500 Beschwerden.”

Wolfgang Romer, Ombudsmann der Versicherungswirtschalt

tional nach dem Grad des Verschuldens®, sagt Professor Helmut
Schirmervon der FU Berlin.,, 70 Prozent Verschulden fiihrt zu einer
Zahlung von nur 30 Prozent.” Bis sich dafiir Regeln herauskristalli-
siert haben, geht es zu wie auf dem Basar: Der Kunde muss mit
dem Versicherer eine Quote aushandeln und notfalls vor Gericht
erstreiten. Es wird einige Jahre dauern, bis sich Regeln fiir gangige
Fallkonstellationen etabliert haben.

Strategie: Kampf um die Quote

» Auswahl. Um jeden Arger zu vermeiden, sollten Inhaber teurer
Autos, hochwertigen Mobiliars und Immobilien trotz Aufpreises
Policen bevorzugen, die auch bei grober Fahrlassigkeit voll leisten.
% Quote.Im Schadenfall wird die Gesellschaft bei Verdacht auf gro-
beFahrldssigkeit einen Teil des Schadens zur Regulierung anbieten.
Erscheint das den Kunden zu niedrig, wenden sie sich an den
Ombudsmann. Als letztes Mittel bleibt der Gang zu einem Anwalt

mit dem Spezialgebiet Versicherungsrecht (siehe , Information®,
S:32).

Betreuung:
Service in Sicht

Bereich: Alle Versicherungen
Geltung: Fiir Neukunden sofort, fiir Altkunden spatestens 2009

Im August 2002 platzte den Aufsehern der Bundesanstalt fir
Finanzdienstleistungsaufsicht (Bafin) der Kragen: Sie waren die
Vogel-StrauR-Politik der Lebensversicherer leid. Im Gefolge der
Borsenkrise war die Gewinnbeteiligung in den Keller gerauscht -
und mit ihr die Auszahlungen. In den Finanzierungen Zigtausen-
der Deutscher, die per Police ihren Hauskredit ablosen wollten,
klaffte ein Loch. Nur: Viele hatten das noch nicht gemerkt; die Ver-
sicherer hielten still. So geht es nicht, befand die Bonner Aufsicht.
Unter dem Zeichen VA 11-A-113/02 forderte sie die Branche auf,
betroffene Versicherte liber die Lage zu informieren — und ihnen
auch gleich Handlungsoptionen aufzuzeigen.

Extraeinladungen wird es nicht mehr geben. Seit Jahresbeginn ist
laufende Information verbrieftes Recht. Jeder Versicherer muss
auchwahrend derVertragsdauer beraten,entweder selbst odervia
Vertreter. Anlasse gibt es mannigfaltig: Es geniigt, wenn ein Kunde
mit Hausratpolice seinen Umzug meldet (Frage: Reicht die Versi-
cherungssumme noch?) oder eine geplante Tiirkei-Reise erwahnt
(Frage: Auslandskrankenschutz nétig?). In solchen Féllen schulden
Versicherer kinftig Rat. ,Das Risiko der Gesellschaften wachst
deutlich, wenn sie ihren Auftrag nicht ernst nehmen®, konstatiert
Helmut Schirmer von der Freien Universitat Berlin.

Fazit:Kunden kdnnen leichteraufSchadenersatz pochen,wennihr
Versicherer an der Beratungsfront versagt. Das ldsst zumindest
mittelfristig auf besseren Service hoffen.

Strategie: Wissen ist Macht

= Nachhaken. Kunden fordern ihren Versicherer oder dessen Ver-

treter bei Unklarheiten oder Anderungswiinschen wihrend der
Laufzeit. Auch in diesen Féllen ist iibrigens ein Protokoll vorge-
schrieben. Ausnahme: Wer bei einem Makler abgeschlossen hat,
wird vondiesem auch wahrend der Vertragslaufzeit betreut. Nicht
der Versicherer haftet dann, sondern der Makler. Dafiir muss er
eine Vermogenschadenhaftpflicht besitzen.

= Streitfall. Bei Streit oder Beschwerden iiber Versicherer und Ver-
mittler helfen kostenlos die Ombudsleute der Versicherungswirt-
schaft sowie die Finanzaufsicht (siehe ,Information®, 5. 32).



Vertragsende

Ruckkaufswert:
Mehr Geld fur Aussteiger

Bereich: Lebensversicherung
Geltung: Fur Neukunden ab sofort, fir Altkunden keine Geltung

In der Rolle des David sah sich Susanne Bauer von Anfang an. Der
Part des Goliath war auch schon vergeben:an die Allianz., Ich dach-
te,daziehe ich wohl den Kiirzeren”, sagt die Angestellte. Sie klagte
dennoch.Grund des Argers: Nach drei Jahren hatte sie ihre Lebens-
versicherung gekiindigt und vom Beitrag kaum etwas zuriickbe-
kommen.Vier Jahre lang schob sich die Klage durch die Instanzen.
Am 12.Qktober 2005 entschied der Bundesgerichtshof: Die finan-
ziellen Nachteile der Kiindigung waren fiir Susanne Bauer nicht
durchschaubar. Ihr stand mehr Geld zu (IV ZR 177/03). Susanne
Bauer hat —wie David — gesiegt.

Fir sich selbst erreichte die Kldgerin nur einen Nachschlag von
368,82 Euro nebst Zinsen. Doch vom Urteil, das Bauer erstritt, pro-
fitieren jetzt Millionen Versicherte. Die Richter bestimmten: Wer
seine Lebensversicherung in den ersten Jahren kiindigt, darf nicht
leer ausgehen. Er muss einen Mindestbetrag bekommen. Bauers
Urteil hilft Millionen Deutschen, die jetzt eine Lebens- oder Renten-
versicherung abschlieBen. Der Grundsatz der Richter, dass eine
frihe Kiindigung die Kunden nicht ganzlich um ihre eingezahlten
Beitrage bringen darf, floss in das neue Gesetz.

Fir Lebensversicherte ist damit eines der schlimmsten Argernisse
entscheidend gemildert:Rund jeder zehnte Vertrag wird in den ers-
tenzweiJahren wiederstorniert,jahrlich Hunderttausende Policen.
Diese Kunden erhalten bei klassischen Policen nun stets einen Teil
ihres Geldes, bei Fondspolicen einen Anteil am Wert des Depots. Der
bisher iibliche Totalverlust ist damit vom Tisch.

Fazit: Wer friih aus einer ab Januar neu geschlossenen Lebensver-
sicherung aussteigt, erhalt mehr Geld zurtiick als Altkunden — oft

~Ich habe 31 Jahre Beitridge gezahlt. Aber wie sich
die Auszahlung errechnet, hat mir auch auf Nachfrage
niemand vorgerechnet. Das ist mir bis heute schleierhaft.”

Franz Josel Rang, ehemals Lebensversicherungskunde

Frither Ausstieg: Klares Plus fiir neue Kunden
Hart bestrafen die Lebensversicherer Kunden, die ihren Vertrag
friihzeitig kiindigen. In den ersten beiden Jahren gab es bisher
wenig oder gar kein Geld zurlick. Zumindest fur Neukunden 4n-
dert sich das: Wer ab Januar eine private Rente vereinbart, kommt
bei zeitigem Ausstieg deutlich besser weg als bisher.

Nach dem Auszahlung fir Auszahlung flr Plus fiir

Altkunden? Neukunden? Neukunden
1.Jahr 0 1460 1460
2. Jahr 870 2950 2080
3. Jahr 3070 4470 1400
4. Jahr 5320 6030 710
5.Jahr 7620 7620 0
Angaben in Euro. Modellhafte Berechnung fiir eine private Rentenpolice fir einen 30-jih
rigen Mann, der 37 Jahre lang monatlich 200 Euro Beitrag zahit, Annahmen: Kostenguote
12,5 Prozent, Zillmersatz vier Prozent, ohne Stornoabzug. 1) Bis 2007 abgeschlossene

Vertrage. 2) Ab 2008 abgeschlossene Vertrage. Quelle: Mathconcepts, Berlin



einige Tausend Euro. Ein Verlustgeschaft bleibt der schnelle Aus-
stieg dennoch. Fiir langjahrige Kunden hat die neue Regelung
einenNachteil:DieVersicherer liberweisen Aussteigernzwar mehr,
ziehen dieses Geld treuen Kunden aber ab, Sie miissen laut Allianz
mit einer um zwei Prozent geringeren Auszahlung rechnen, verlie-
ren also einige Hundert oder Tausend Euro. Dennoch ist der Aus-
gleichfair:Wer weilR zu Vertragsbeginn schon,ober nicht zu denen
gehort, die frih kiindigen miissen?

Strategie: Hartnackig bleiben

+ Riickkaufswert. Wer ab 2008 eine Lebenspolice abschlieRt und
kiindigt, erhélt immer Geld zuriick. Wer argwéhnt, es sei nicht ge-
nug, kann die Summe beim Ombudsmann priifen lassen.

* Auswahl. Ein Versicherer mit wenig Kiindigungen in den ersten
Jahren ist fiir langfristige Kunden interessant. Eine Friihstornoquo-
te von mehr als 15 Prozent liegt laut Map-Report liber dem Markt-
durchschnitt. Der Vermittler sollte dazu Auskunft geben.

? Nachschlag. Friihere Versicherte, die zwischen Ende 1994 bis
2001 eineLebensversicherungabschlossen undkiindigten, kénnen
vom Versicherer einen Nachschlag verlangen. Das gilt laut BGH
auchfiirFondspolicen (IVZR 321/05).Ein Versuch lohnt: Versicherer
wie Allianz verzichten auf die Einrede der Verjihrung. Bei Proble-
men hilft der Ombudsmann oder die Verbraucherzentralen.

Uberschiisse:
Ein fairer Anteil fur alle

Bereich: Lebensversicherung
Geltung: Fiir Neu- und Altkunden ab sofort

Wissen Sie, ob Ihr Versicherer Ihnen genug ausgezahlt hat? Wohl
kaum.Ob der Kunde einen fairen Anteil dessen bekommt, was der
Versicherer mit seinem Geld erwirtschaftet hat, konnte niemand
nachvollziehen. Die Versicherer geizten mit Information. Wenn es
um die Hohe der Auszahlung ging, lautete die Standardantwort:
Wir haben das errechnet. Wie, ist unser Geschiftsgeheimnis.

Soerging es Franz JosefRang aus Kdnigswinter,der nach 31 Jahren
mitder Auszahlung vom Deutschen Ring nicht einverstanden war.
Seine Beschwerde beim Vorstand blieb ohne Antwort.,Handfeste
Zahlen gab es nicht", klagt Rang. ,Mir ist his heute unklar, ob ich

dieversprochene Rendite erhalten habe.” Mit seinem Unmut steht
der 60-jahrige Rheinldnder nicht allein. Die Mehrzahl der rund

15000 Beschwerden unzufriedener Kunden beim Ombudsmann

richtet sich gegen die Lebensversicherer. Zu intransparente Pro-
dukte, zu magere Auszahlungen. Die Vorwiirfe hauften sich. Am

26.Juli2005 entschied das Bundesverfassungsgericht: Der Gesetz-
geber muss Kunden, die Policen mit Uberschussbeteiligung besit-
zen, besser schiitzen - eben weil diese kaum nachvollziehen kén-
nen, welche Summe ihnen zusteht.

Das neue Recht sichert allen Lebensversicherten einen individu-
ellen Anspruch auf Uberschuss.,Das bedeutet:Kunden kénnen vor
Gericht auf Auskunft klagen und die Hohe der Auszahlung dort

prifen lassen”, sagt der Berliner Verbraucherschiitzer Lars Gatsch-
ke.Zugleich muss die Assekuranz fiir eine gerechtere Verteilung der
milliardenschweren Reserven sorgen, die als Buchwerte in den Ka-
pitalanlagen schlummern. Das gilt auch fiir die mehr als 70 Millio-
nen bestehenden Kapitallebens- und Rentenvertrige, die nach

dem Stichtag 1.Januar enden. Bei Vertragsablauf, Kiindigung oder
Rentenbeginn erhilt jeder Kunde aus dem Reservetopf - verein-
facht gesagt — die Halfte des Geldes, das mit seinen Beitrégen er-
wirtschaftet wurde. Wie viel das ist, hangt von den Reserven des

Versicherers ab. Hat der Versicherer eine gutes Polster, kann die

neue Regelung einige Hundert oder Tausend Euro extra in die Kas-
se des Kunden spiilen. Beim Marktfiihrer Allianz, dessen Topfe prall

gefullt sind, gibt es absofort fiir einen 30-Jahres-Vertrag im Schnitt
rund funf Prozent mehr — bei 100000 Euro Ablaufleistung immer-
hin 5000 Euro. Bei der Alten Leipziger sind es im Schnitt 2200 Euro.
Fazit. ,So einfach wie bisher konnen die Lebensversicherer ihre

Kunden nicht mehr abspeisen. lhre Auszahlungen sind besser
kontrollierbar”, urteilt Gatschke. Obendrein werden die Reserven

zeitndher und gerechter verteilt., Durch das neue System wird es
dauerhaft nicht mehr Geld fiir Kunden geben — jedenfalls,solange
die Unternehmen nicht mehr verdienen®, dimpft Oskar Goecke,
Professor am Institut fur Versicherungswesen in Kéln, die Erwar-
tungen.,Es wird nur fairer verteilt.” In jedem Fall sind die Auszah-
lungen besser iiberpriifbar, zumindest fiir Experten und Gerichte.

Strategie: Im Notfall priifen lassen

% Information. Die Versicherer informieren ihre Kunden jetzt jedes
Jahrschriftlich iber ihren Anteil an den Reserven. Das ist allerdings
nur eine Momentaufnahme. Wie bei Aktien ist der tatsichliche
Wert des Anteils bis zum Vertragsende offen.

2 Priifen. Wer glaubt, seine Rente oder Ablaufleistung sei zu gering,
kann die Berechnung von der Finanzaufsicht und dem Ombuds-
mann kostenlos priifen lassen. Bei Policen iiber hohe Summen >




lohntesteilsauch,Sachverstindige gegen Honorarzu beauftragen,
beispielsweise Versicherungsmathematiker.

% Klage. Unzufriedene haben kiinftig bessere Karten, wenn sie we-
gen einer zu geringen Auszahlung vor Gericht ziehen. Spatestens
vor dem Kadi wird vom Versicherer mehr Offenheit dariiber ver-
langt, wie er die Hohe der Auszahlung ermittelt hat.

Pramienerstattung:
Keine Leistung, kein Geld

Bereich: Alle Versicherungen
Geltung: Fir Neukunden ab sofort, fiir Altkunden ab 2009

Wie viel Pietdt kann eine Frau nach demTod ihres Mannes erwarten?
Nicht allzu viel, wie eine Witwe aus Rheinland-Pfalz erfahren muss-
te.Nach Auszahlung derKapitalversicherungihres Mannes forderte
die Gesellschaft noch Praimien.ObwohlderVertragendete,sollte die
Witwe noch einige Hundert Euro bis zum Ende des Vertragsjahres
zahlen. ,Das lasst selbst erfahrene Berater sprachlos zuriick”, sagt

Michael Wortberg von der Verbraucherzentrale Rheinland-Pfalz
~Aber: Die Gesellschaft handelte nach geltendem Recht.”

50 absurd es klingt: Versicherer konnten bisher nach Ende eines
Vertrages durch den Tod oder einer fristlosen Kiindigung des Kun-
den nach einem Schadenfall die Pramie bis zum Ende der Versiche-
rungsperiode verlangen.Ohne Schutz fiir die Restzeit zu gewahren,
versteht sich. Verbraucherschiitzer laufen dagegen seit Jahren
Sturm.,,Die Regel widerspricht dem gesunden Menschenverstand®,
sagt Wortberg. Die Reform macht jetzt Schluss mit dem fragwiir-
digen Paragrafen. Nun zahlen Kunden nur so lange Pramie, wie
auch Schutz besteht — maximal einen Monat nach der Kiindigung.
Fazit: Der Wechsel der Versicherung wird flir Kunden attraktiver.
Versicherte konnen ihr auBBerordentliches Kindigungsrecht voll
ausschopfen—undaussteigen,ohnenoch danach Beitragzuzahlen.
Wer jetzt nach einem Schaden fristlos aussteigt, erhilt bei Jahres-
pramien den Restbeitrag erstattet.

Information: Unabhdngige Beratung durch Verbraucherschiitzer (Kosten etwa 20
bis 130 Euro): www.verbraucherzentrale.de oder Versicherungsberater
(Erstberatung etwa 220 Euro): www.bvvb.de
Beschwerden gehen die Finanzaufsicht (www.bafin.de) und die Om-
budsleute gratis nach: www.versicherungsombudsmann.de;
www.pkv-ombudsmann.de
Fachanwilte fiir Versicherungsrecht: www.anwaltauskunft.de
Capital-Versicherungsrechner ermitteln die passgenaue Police zum
glnstigen Preis: www.capital.de



